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ABSTRAK 
Tujuan dari penelitian ini Industri Keramik Mustika perlu menetapkan 
strategi-strategi yang tepat agar kehadirannya dapat memperoleh respon positif 
dari masyarakat serta produk-produk yang ditawarkan dapat diterima oleh 
masyarakat. Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif dengan pendekatan 
deskriptif. Penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran keramik pada 
Industri Keramik Mustika Klampok Banjarnegara dengan menggunakan analisis 
SWOT.  
Dari hasil penelitian yang telah dilakukan strategi pemasaran yang tepat 
untuk Keramik Mustika adalah strategi deversifikasi (stability strategy), artinya 
dimana kuadran tersebut meskipun menghadapi berbagai ancaman, Keramik 
Mustika masih memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi yang harus 
diterapkan oleh Keramik Mustika adalah menggunakan kekuatan untuk 
memanfaat peluang jangka panjang dengan cara strategi diversifikasi 
(produk/pasar). 
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ABSTRACT 
 The purpose of this research Industri Keramik Mustika Klampok 
Banjarnegara needs to determine the right strategies so that its presence can get a 
positive response from the community and the products offered can be accepted 
by the community. This type of research is a qualitative research with a 
descriptive approach. This study discusses the ceramic marketing strategy in the 
Industri Keramik Mustika Klampok Banjarnegara using a SWOT analysis. 
 From the results of research that has been carried out the right marketing 
strategy for Ceramic Mustika is a strategy of deversification (stability strategy), 
meaning that where the quadrant despite facing various threats, Ceramic Mustika 
still has strength from an internal perspective. The strategy that must be 
implemented by Ceramic Mustika is to use power to take advantage of long-term 
opportunities by means of a diversification strategy (product / market). 
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A. Latar Belakang Masalah 
Upaya untuk memperkuat daya saing di Indonesia Pemerintah 
harus bersinergi dengan para pelaku usaha agar dapat mengubah tantangan 
pasar menjadi peluang yang memberi dampak positif bagi Indonesia. 
Terdapat sejumlah masalah yang harus diperbaiki oleh Pemerintah 
Indonesia yang utama adalah masalah birokrasi perizinan dan logistik yang 
dapat menambah biaya produksi. Diharapkan Pemerintah dapat 
mempermudah dan mempercepat proses birokrasi. Salah satu industri yang 
memiliki potensi untuk dapat berkembang dan dapat memberikan 
kontribusi bagi perekonomian di Indonesia adalah sektor industri kreatif. 
Hal ini dikarenakan Indonesia memiliki kombinasi yang baik antara talenta 
yang dimiliki oleh penduduknya dan banyaknya budaya lokal yang 
mengakar kuat dalam masyarakat Indonesia. Sehingga industri ini dapat 
dijadikan sebagai salah satu potensi besar yang dimiliki Indonesia untuk 
dapat bersaing dalam menghadapi persaingan ekonomi nasional maupun 
internasional. 
Demikian halnya yang terjadi dalam pada pengelolaan industri 
kreatif dibutuhkan usaha dalam rangka mengembangkannya. 
Pengembangan produk, pada dasarnya adalah upaya untuk senantiasa 
menciptakan produk baru, memperbaiki produk lama agar dapat 
memenuhi tuntutan pasar dan selera pelanggan. Industri kreatif sebagai 
suatu usaha yang dapat mengembangkan incomegenerating, bisa mencapai 
tujuannya apabila selalu berusaha untuk memberikan produk sesuai 
dengan keinginan pelanggan.  
Potensi industri kretif di Indonesia sangat besar untuk merambah 
ke pasar Internasional. Hal ini didukung dengan hasil sumber daya alam 







Indonesia sangat beraneka ragam dan memiliki nilai seni yang 
tinggi. Seperti halnya industri kreatif keramik yang merupakan produk 
benda pakai yang tertua dalam sejarah kehidupan manusia. Pada awalnya 
benda keramik digunakan sebagai alat bantu untuk memenuhi kehidupan 
sehari-hari, dan hanya memiliki nilai-nilai sosial, ritual dan seni, kemudian 
berkembang pesat bahkan dijadikan andalan industri sejalan dengan 
kemajuan ilmu-ilmu pengetahuan, teknologi dan seni yang memiliki nilai 
komersial dan merupakan simbol gaya hidup. Perkembangan industri 
keramik di Indonesia, sebagian besar masih dikerjakan oleh masyarakat 
pedesaan secara tradisional, baik dalam pengolahan bahan, proses 
pembuatan, teknik pembakaran dan sistem manajerial.  
Sempitnya pasar penjualan membuat perusahaan perlu mengatur 
strategi dalam pemasarannya sehingga perusahaan dapat bersaing 
dengan produk sejenis yang ada di pasar. Perusahaan juga harus 
melakukan tugas melebihi pesaing dalam memuaskan konsumen 
sasarannya. Strategi pemasaran harus disesuaikan menurut kebutuhan 
konsumen maupun kebutuhan strategi pesaing. Merancang strategi 
pemasaran yang kompetitif dengan cara membandingkan produk pesaing 
baik mutu, kemasan, label, atau lainnya dengan produk yang dimiliki. 
Kemudian juga membandingkan kelebihan produk yang dimiliki pesaing 
berikut kelemahan yang dimilikinya. Hal lain yang perlu diperhatikan juga 
adalah membandingkan harga yang ditawarkan pesaing kepada pelanggan 
di berbagai tempat dan selalu memantau masalah distribusi produk atau 
saluran distribusinya, karena dalam hal ini perusahaan harus pandai dalam 
menentukan lokasi yang benar-benar strategis dibandingkan pesaing.
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Menurut Kotler dan Amstrong ada dua jalur identifikasi peluang 
pasar yaitu identifikasi terhadap produk yang sudah ada dan identifikasi 
terhadap produk baru. Dari kedua identifikasi tersebut maka ada empat 
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bagian utama yang harus dilakukan oleh pemasar yaitu penetrasi pasar, 
perluasan pasar, pengembangan produk dan diversifikasi.
2
 
Kegiatan pemasaran tentunya membutuhkan strategi dalam 
mengembangkan suatu usaha agar usaha tersebut dapat mencapai tujuan, 
perusahaan harus meningkatkan jaringan pemasaran yang lebih luas, 
karena pemasaran yang sangat luas akan menjadikan produk yang dijaul 
lebih dikenal oleh masyarakat. Kombinasi dari strategi produk, harga, 
promosi dan distribusi dalam mencapai tujun pemasaran dinamakan 




Kegiatan pemasaran dalam setiap usaha pasti dibutuhkan tidak terkecuali 
Industri Keramik Mustika yang merupakan salah satu industri kreatif 
kerajinan tangan yang membuat sumber alam sekitar menjadi kerajinan 
keramik.  Kerajinan keramik kini semakin kreatif baik jenisnya yang 
semakin beragam dan coraknya. Inovasi-inovasi baru terus diciptakan oleh 
para pelaku usaha, tidak terkecuali para pelaku usaha kerajinan keramik 
yang berada di Kabupaten Banjarnegara Kecamatan Purwareja Klampok 
tepatnya di desa Klampok. Disitulah terdapat sentra kerajinan keramik, 
yang memang sudah berkembang sejak dahulu. Seperti halnya, daerah 
Kasongan di Yogyakarta, Dinoyo di Malang, desa Klampok juga menjadi 
salah satu tempat bagi para pengrajin keramik untuk menciptakan sebuah 
karya yang indah yang mempunyai nilai estetis. Keramik memiliki ciri 
khas tersendiri, yang mempunyai peminat tersendiri pula. 
Dari hasil observasi awal pada bulan Februari, strategi pemasaran 
yang dilakukan oleh Industri Keramik Mustika lebih menekankan pada 
pemasaran tradisional, dimana pemasaran tradisional merupakan strategi 
promosi yang dilakukan sebelum adanya Internet. Hal Ini 
mencakupbanyak taktik pemasaran seperti penjualan langsung, melalui 
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TV, radio, surat, iklan cetak (misalnya, majalah, buku kupon, papan 
reklame, dll), dan materi promosi tercetak seperti katalog atau brosur.  
Sedangkan menurut Chandra, strategi pemasaran itu sendiri 
merupakan program pemasaran yang meliputi tindakan-tindakan 
pemasaran yang dapat mempengaruhi permintaan terhadap produk, 
diantaranya dalam hal mengubah harga, memodifikasi kampanye iklan, 
merancang promosi khusus, menentukan pilihan saluran distribusi, dan 
sebagainya. Namun keramik Mustika lebih banyak menjual barang 
produksinya kepada para konsumen yang memang sudah berlangganan 
sejak dahulu, seperti Tegal Kota yang rutin memesan teko poci lengkap 
dengan tatakan dan gelas kepada Keramik Mustika..
4
  
Seiring dengan perkembangan waktu pihak pengelola terus 
memperbaiki sistem pemasarannya agar produk yang dihasilkan semakin 
dikenal masyarakat. Sebagai upaya memajukan perkeramikan, Pemerintah 
Desa dan Pemerintah Kabupaten kerap memberikan bantuan kepada usaha 
keramik dengan melakukan promosi kepada masyarakat luar daerah, hal 
ini dibuktikan dari tingkat pendapatan yang diperolehdalam 1 tahun, 
berikut ini data penjualan dari Industri Keramik Mustika. 
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Grafik 1. Data penjualan Keramik Mustika 
(Sumber Data diolah) 
 
Dapat dilihat bahwa volume penjualan Industri Keramik Mustika 
mengalami perubahan yang fluktuatif. Penjualan pada bulan Juni samapi 
Agustus mengalami peningkatan sekitar Rp. 10.000.000,-. Namun pada 
bulan September sampai November mengalami penurunan yang signifikan 
dibandingkan dengan tahun sebelumnya yaitu sekitar Rp. 24.000.000,-. 
Pada bulan Desember mengalami peningkatan kembali sebesar Rp. 
10.000.000,-. Penjualn bulan Februari, September, Oktober November 
merupakan penjualan terendah selama tahun 2018. Berdasarkan data 
diatas, volume penjualan Industri Keramik Mustika yang belum fluktuatif. 
Hal tersebut disebabkan oleh beberapa faktor, seperti kurangnya faktor 
produksi, jumlah permintaan yang cenderung tidak stabil, dan faktor 
tenaga kerja. Berdasarkan kondisi tersebut, Industri Keramik Mustika 
memerlukan strategi pemasaran yang tepat bagi perusahaan agar mampu 
mempertahankan dan memenuhi permintaan pasar dengan baik. 
Strategi pemasaran sebenarnya sangat erat kaitannya dengan faktor 

















memperhatikan aspek lingkungan. Mempelajari aspek lingkungan maka 
dapat digunakan pendekatan dengan analisis SWOT (Strengths, Weakness, 
Opportunities, Threats). “Analisis SWOT adalah analisis terhadap 
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dimiliki dan dihadapi 
perusahaan”. Hal ini akan membuat perusahaan harus menjalankan 
operasionalnya secara efektif dan efisien dalam bidang pemasaran. 
Instrumen ini akan membantu memperkirakan cara terbaik untuk 
menentukan suatu strategi dan hal apa yang perlu diperhatikan dalam 
menjalankan strategi tersebut. Industri Keramik Mustika ini juga harus 
membuat analisis SWOT dengan menekankan pada kekuatan perusahaan 
untuk menutupi kelemahan serta menggunakan peluang-peluang yang 
terlihat dari analisis tersebut untuk menutupi ancaman dari segi eksternal. 
Analisis yang dilakukan Industri Keramik Mustika ini nantinya akan dapat 
melihat posisinya terhadap pesaing yang lain di usaha yang sama. Analisis 
ini juga dapat dirumuskan untuk melakukan strategi memenangkan pasar. 
Penelitian ini penting karena dapat menganalisis kelemahan dan 
kelebihan Industri Keramik Mustika. Penggunaan analisis SWOT dapat 
memberikan masukan kepada pemilik Industri Keramik Mustika 
berhubungan dengan strategi pemasaran yang di terapkan. Dari latar 
belakang di atas maka peneliti tertarik untuk mengetahui lebih tepat 
strategi pemasaran apa yang dilakukan oleh industri Keramik Mustika. 
Dan dapat ditarik kesimpulkan bahwa penelitian ini berjudul “Strategi 
Pemasaran Pada Industri Keramik Mustika“. 
B. Definisi Operasional 
Definisi operasional bertujuan untuk memberikan kejelasan tentang 
objek untuk mempertegas pemahaman, maka penulis pertegas istilah-
istilah pada judul tersebut : 
1. Strategi Pemasaran 
Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan sebuah produk, baik 
itu barang atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan tekhnik 







menurut para ilmuan strategi yaitu sebuah konsep yang perlu dipahami 
dan diterapkan oleh setiap enterpreneur maupun setiap manajer, dalam 
segala macam bidang usaha. Strategi juga merupakan suatu keputusan, 
tentang tujuan-tujuan apa yang akan diupayakan pencapaiannya, 
tindakan-tindakan apa yang perlu dilakukan, dan bagaimana cara 




Namun dalam prinsip syariah, kegiatan pemasaran ini harus 
dilandasi oleh semangat ibadah kepada Tuhan Sang Maha Pencipta, 
berusaha semaksimal mungkin dengan tujuan untuk kesejahteraan 
bersama, bukan untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan 
sendiri. Dari pengertian di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa strategi 
pemasaran adalah memanfaatkan sumber daya yang ada untuk 
mencapai suatu tujuan perusahaan untuk melayani konsumen. 
2. Industri Keramik Mustika 
Keramik Mustika merupakan sentra kerajinan keramik yang 
terletak di bagian barat Banjarnegara, lebih tepatnya diwilayah Desa 
Klampok sekitar 30 km dari Kota Banjarnegara, Kecamatan Purwareja 
Klampok, Kabupaten Banjarnegara. Terdapat showroom keramik yang 
memiliki koleksi beraneka macam keramik yang indah di sepanjang 
jalan kecamatan Klampok yang dapat dijumpai. Keramik Mustika 
klampok merupakan salah satu jenis kerajinan yang berasal 
dari lempung atau tanahliat melalui proses pembakaran dikerjakan 
dengan Tangan (Hand mide). Dibandingkan sentra-sentra keramik lain, 
produk keramik Mustika Klampok memiliki keunggulan pada material 
bahan dasar yang lebih kuat. Terlebih, proses pembakaran juga di atas 
1.100° Celcius dan menyebabkan hasil produk lebih kokoh dengan 
tekstur tetap dinamis. Keramik Mustika klampok di Kabupaten 
Banjarnegara mempunyai nilai seni tinggi dengan motif  dan bentuk 
yang  khas yang membedakan dengan keramik daerah lain serta 
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hiasannya yang memadukan unsur-unsur tradisional dan modern 




C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka permasalahan 
yang akan dibahas dalam penelitian ini adalah Bagaimana strategi 
pemasaran yang tepat untuk diimplementasikan oleh industri Keramik 
Mustika?  
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Sesuai dengan rumusan masalah yang telah diuraikan di atas maka 
penelitian ini bertujuan untuk “Menentukan dan menganalisis strategi 
pemasaran yang tepat untuk diterapkan oleh Keramik Mustika”. 
2. Manfaat Penelitian  
a. Bagi Penulis 
Penelitian iniuntuk membuktikan bagaimana strategi pemasaran 
yang tepat untuk mempertahankan dan menghadapi persaingan 
dalam dunia bisnis. 
b. Bagi Perusahaan 
Melalui penelitian ini diharapkan menjadi suatubahan 
pertimbangan dan informasi bagi pemilik industri Keramik 
Mustika dalam menentukan strategi pemasaran yang tepat. 
c. Bagi Akademisi 
Dengan hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan 
kontribusi bagi perkembangan ilmu pengetahuan serta dapat 
dijadikan bahan untuk penelitian selanjutnya. 
E. Kajian Pustaka 
Berdasarkan latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan 
manfaat penelitian yang telah penulis paparakan, peneliti ini juga 
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didasarkan pada beberapa literature yang berhubungan dengan penelitian 
yang penulis angkat, diantaranya:  
Pemasaran pada buku Manajemen Pemasaran Bank, 
mengemukakan bahwa pemasaran merupakan proses sosial dan manajerial 
bagi individu maupun kelompok untuk mendapatkan apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran 
segala sesuatu yang bernilai dengan individu atau kelompok lain. 
Kebutuhan dan  keinginan konsumen tersbut harus dapat proaktif dipenuhi 
oleh pemasar (perusahaan). Kondisi pasar sekarang ini merupakan pasar 
pembeli (Buyer’s Market), yaitu konsumen berperan dalam menentukan 
harga beli produk/jasa dikarenakan jumlah barang/jasa sangat banyak dan 
bukan lagi merupakan pasar penjual (Seller’s Market), yaitu penjual dapat 
menentukan harga dikarenakan terbatasnya jumlh barang/jasa di pasar.
7
 
Menurut William J. Staton pada buku Konsep Dasar Riset 
Pemasaran & Perilaku Konsume, pemasaran adalah suatu sistem 
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditunjukan untuk merencanakan, 
menetukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa 




Strategi pemasaran pada buku Perilaku Konsumen & Strategi 
Pemasaran, mengemukakan bahwa marketing strategy adalah serangkaian 
rangsangan ditempatkan pada lingkungan konsumen yang dirancang untuk 
mempengaruhi afeksi, kognisi dan perilaku konsumen. Secara jelas, 
strategi pemasaran harus dirancang tidak hanya untuk memenuhi 
konsumen, namun juga harus dikembangkan, diimplementasikan dan 
diubah berdasarkan analisis konsumen.
9
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Menurut Bygrave (1996) dalam bukunya The Portable MBA in 
Enterpreneurship, stategi pemasaran adalah kumpulan petunjuk dan 
kebijakan yang digunakan secara efektif untuk mencocokan program 
pemasaran (produk, harga, promosi, dan distribusi) dengan peluang pasar 
sasaran guna mencapai sasaran usaha.
10
 
Fandi Tjiptono dalam bukunya yang berjudul Strategi Pemasaran 
memaparkan secara lengkap mengenai strategi produk meliputi atribut 
produk, strategi produk, positioning produk, dan lain-lain. Strategi 
penetapan harga mulai dari peranan harga, metode penetapan harga sampai 
ke strategi penetapan harga untuk membentuk pangsa pasar. Strategi 
distribusi mencakup distribusi fisik yang salah satu fungsinya adalah 
transportasi yang merupakan fungsi utama dari distribusi fisik, peranan 
perantara dalam pemasaran, peran retailing dan wholesales, serta strategi 
distribusi berkenaan dengan penentuan dan manajemen saluran distribusi 
yang dipergunakan oleh produsen. Dan promosi meliputi tujuan promosi, 
bauran promosi serta strategi promosi produk. Sedangkan Tull dan Kahle, 
merumuskan strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang 
direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan 
keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki 
dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran 
yang bersangkutan. Strategi pemasara juga dipandang sebagai rencana 
untuk memaksimumkan peluang meraih bisnis yang ditargetkan melalui 
pengelolaan faktor-faktor yang dapay dikendalikan perusahaan, seperti 




Pertama, Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) Vol. 29 No.1 Desember 
2015  oleh Dimas Hendika Wibowo, Zainul Arifin dan Sunarti, dengan 
judul “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing 
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UMKM (Studi pada Batik Diajeng Solo)”, dapat disimpulkan bahwa 
strategi pemasaran yang dilakukan oleh Batik Diajeng Solo dalam 
memasarkan produknya yaitu dengan menggunakan perumusan strategi 
pemasaran yang bermula dari strategi segmentasi pasar 
(segmentation),strategi penentuan pasar sasaran (targeting), dan strategi 
posisi pasar (positioning). Selain itu juga dengan mengembangkan bauran 
pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari 4 unsur yaitu produk 
(product), harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion)
12
 
Kedua, Majalah Ilmiah Ekonomika VOL 14 NO 3, Agustus 2011 : 
109 – 145, oleh Hari Winarto, yang berjudul “Strategi Pemasaran”, dapat 
disimpulkan bahwa strategi pemasaran yang diambil oleh perusahaan 
harus bermuara pada peningkatan volume penjualan. Pelaksanaannya 
disesuaikan dengan jumlah dana, sifat pasar, jenis produk dan siklus 




Skripsi dengan judul “Strategi Pemasaran Keramik Pada PT. 
Garuda Tile Dumai Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan (Suatu 
Tinjauan Ekonomi Syariah), dibuat oleh Umu Qaira .Dapat disimpulkan 
bahwa strategi pemasaran yang dilakukan PT. Garuda Tile Dumai dalam 
memasarkan produk keramiknya mulai dari produk, promosi harga 
maupun distribusi, sesuai dengan sistem Ekonomi Syariah. Dapat 
disimpulkan bahwa PT. Garuda Tile Dumai masih kesulitan dalam 
meningkatkan volume penjualannya, karena kurangnya strategi pemasaran 
yang kuat dan semakin kompleknya perilaku konsumen terhadap suatu 
produk, modal yang terlalu besar, faktor lokasi pemasaran yang sangat 
jauh, serta barang mudah pecah dan hancur, jadi harus ekstra hati-hati 
proses pendistribusiannya. Serta strategi pemasaran yang dilakukan PT. 
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Malang, Vol. 29 No.1 Desember 2015) 
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Garuda Tile Dumai dalam memasarkan produk keramiknya mulai dari 




Hasil Penelitian dari Fajar Sianturi, yang berjudul : Analisis 
Strategi Pemasaran Beras Pada CV. Rejeki Jaya Panombeian, (2016). 
Menghasilkan bahwa strategi yang tepat guna meningkatkan volume 
penjualan pada CV. Rejeki Jaya, berada pada posisi kuadran I pada 
Diagram Cartesius.Maka penerapan strategi pemasaran yang mendukung 
kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth oriented strategy) 
merupakan strategi yang tepat untuk dilakukan.Strategi pemasaran yang 
mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth oriented 
strategy) dapat diterapkan melalui penetrasi pasar, pengembangan pasar 
serta pengembangan produk. Untuk penerapan Growth oriented strategy, 
dapat dilakukan dengan hasil analisis matriks dari tabel SWOT, yaitu 
strategi SO. Adapun strategi SO yang dimaksud, yaitu (1) Meningkatkan 
kualitas produk asli yaitu beras jenis Siangkat (2) Meningkatkan volume 
produksi beras (3) pemanfaatan media periklanan, seperti brosur, spanduk 
dan media cetak sebagai sarana pendukung untuk menjual produk CV. 




Skripsi yang disusun oleh Awaludin (2018), dengan penelitian 
yang berjudul : Strategi Pemasaran Perusahaan Jasa Dalam Meningkatkan 
Jumlah Konsumen (Studi Kasus di Tri Kusuma Trevel Purwokerto, 
Banyumas), yang menghasilkan bahwa Strategi pemasaran dalam 
meningkatkan jumlah konsumen yang dilakukan oleh Tri Kusuma Travel 
yaitu menggunakan aspek strategi produk, harga, promosi, distribusi dan 
pelayanan. Serta strategi alternative yang lain seperti serta strategi 
alternatif yang lain seperti segmentation, targeting,  positioning, 
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Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan (Suatu Tinjauan Ekonomi Syariah),  
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 Fajar Sianturi, judul skripsi : Analisis Strategi Pemasaran Beras Pada CV. Rejeki Jaya 







mempunyai dampak terhadap peningkatan jumlah konsumen. Dapat 
diketahui bahwa jumlah konsumen mengalami peningkatan dari waktu ke 
waktu. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa strategi pemasaran dalam 
meningkatkan jumlah konsumen yang digunakan oleh Tri Kusuma Travel 
Purwokerto memberikan dampak positif bagi perusahaan.
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Skripsi lain yang berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Dalam 
Meningkatkan Daya Saing (Studi Pada Industri Mebel di Kecamatan 
Wayhalim Kota Bandar Lampung)” oleh Rohmanudin, menghasilkan 
bahwa penerapan strategi pemasaran yang telah dilakukan oleh industri 
mebel di Kecamatan Wayhalim kota Bandar Lampung yaitu: dengan 
menggunakan penjualan secara langsung, promosi dari mulut ke mulut, 
promosi dengan menggunakan kartu nama, katalog, serta membuka show 
room. Berdasarkan perhitungan melalui analisis SWOT yang telah 
dilakukan melalui tinjauan analisis terhadap faktor internal yaitu kekuatan 
maupun kelemahan dan faktor lingkungan eksternal yaitu peluang maupun 
ancaman yang ada pada masing-masing industri mebel yang ada di 




No. Judul Persamaan Perbedaan 
1. Stategi Pemasaran 
Keramik Pada PT. 









Dan objek penelitian 




Ekonomi Syariah.  
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2. Analisis Strategi 
Pemasaran Beras Pada 
CV. Rejeki Jaya 
Panombeian 
Fajar Sianturi, 2016. 
Persamannya pada 
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4.  Analisis Strategi 
Pemasaran Dalam 
Meningkatkan Daya 
Saing (Studi Pada 
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analisis SWOT  
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F. Sistematika Pembahasan 
Pada bagian sistematika penulisan, penulis membaginya dalam 
empat bab yaitu terdiri dari : 
BAB I : PENDAHULUAN 
Bab ini menjelaskan tentang latar belakang masalah, definisi operasional, 
rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, kajian pustaka, metode 
penelitian dan sistematika pembahasan 
BAB II: LANDASAN TEORI 
Bab ini mengurikan tentang teoritis, meliputi definisi pemasaran, strategi 
pemasaran, unsur strategi pemasaran, bauran pemasaran, analisis SWOT 
dan landasan teologi 
BAB III: METODE PENELITIAN 
Bab ini menjelaskan tentang jenis penelitian, tempat dan waktu penelitian, 
sumber data, teknik pengumpulan data dan teknik analisis data. 
BAB IV: PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 
Bab ini berisi uraian hasil yang di peroleh dalam penelitian beserta 
pembahasannya, meliputi deskripsi obyek penelitian, hasil analisis data 
dan pembahasan hasil penelitian. 
BAB V: PENUTUP 
Bab ini menjelaskan kesimpulan dari pembahasan pada bab-bab 








Dari hasil penelitian, maka dapat diambil kesimpulan untuk 
menjawab rumusan masalah yang ada dalam penelitian ini, antara lain: 
1. Strategi pemasaran yang tepat untuk Keramik Mustika adalah strategi 
deversifikasi yaitu strategi yang penting di dalam meningkatkan 
volume penjualan. Strategi tersebut meliputi strategi produk, strategi 
harga, strategi promosi dan strategi distribusi. 
2. Berdasarkan analisis SWOT yang dapat disimpulkan bahwa Industri 
Keramik Mustika berada pada strategi ST yaitu :  Mempertahankan 
harga produk yang terjangkau agar tidak kalah saing dengan perusaahaan 
yang mengeluarkan produk yang sama dan menjaga kualitas produk yang 
ditawarkan. 
3. Posisi bisnis Keramik Mustika berdasarkan analisis SWOT berada 
pada kuadran II yaitu pada posisi strategi devirsifikasi (stability 
strategy), artinya dimana kuadran tersebut meskipun menghadapi 
berbagai ancaman, Keramik Mustika masih memiliki kekuatan dari 
segi internal. Strategi yang harus diterapkan oleh Keramik Mustika 
adalah menggunakan kekuatan untuk memanfaat peluang jangka 
panjang dengan cara strategi diversifikasi (produk/pasar). 
B. Saran 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka penulis 
mengemukakan beberapa saran sebagai berikut : 
1. Kepada pihak Mustika Keramik agar menerapkan strategi yang lebih 
kuat untuk proses pemasaran. 
2. Hendaknya pihak perusahaan menambah lebih banyak lagi mitra kerja 





3. Untuk mengungguli promosi yang lebih baik dari perusahaan lain 
disarankan bagi perusahaan mengikuti trend promosi dengan 
menggunakan media sosial sebagai sarana promosi. 
4. Bagi peneliti selanjutnya, hasil penelitian ini dapat dilanjutkan dengan 
mengembangkan penelitian-penelitian lainnya yakni penelitian 
mengenai strategi pemasaran dengan pendekatan analisis SWOT atau 
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